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La presente investigación tuvo como título El Plan de mercadeo y la 
Comercialización de la Empresa Quilted Fabrics S.A.C, es de tipo de estudio 
descriptivo-correlacional, de diseño no experimental de corte transversal, donde el 
objetivo general de la investigación fue identificar la relación que existe entre el 
plan de mercadeo y la comercialización de la empresa Quilted Fabrics S.A.C. de 
Huachipa-Lurigancho 2016. La población de este estudio está conformada por 30 
colaboradores (dueño, funcionarios, empleados) de la empresa Quilted Fabrics 
S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. Para este caso de estudio no hemos 
trabajado con una muestra, sino con la población total. El instrumento utilizado en 
esta investigación fue el cuestionario de encuesta con 30 ítems por cada variable. 
Para medir la validez se llevó a través de cinco validadores en juicio de expertos 
los cuales son: dos metodólogos y tres temático, respectivamente. La 
confiabilidad se aplicó el programa de SPSS para obtener el Alfa de Cronbach 
respectivamente que en la variable Plan de mercadeo nos indica en un 0.982 de 
Alfa de Cronbach y en la variable Comercialización nos indica en un 0.976.  
En el estudio se demostró que, se relacionan significativamente en un 0.000 y el 
índice de correlacion es de 0.745, que El Plan de mercadeo y la Comercialización 
de la empresa Quilted Fabrics S.A.C. de Huachipa-Lurigancho 2016. 
Palabras clave: Plan de mercadeo, Comercialización, Estrategia, Planeación 







The present investigation was entitled The Plan de Marketing and the 
Commercialization of the Company Quilted Fabrics S.A.C, is of descriptive-
correlational study type, of non-experimental cross-sectional design, where the 
general objective of the research was to identify the relationship that exists 
between the marketing plan and the commercialization of the company Quilted 
Fabrics S.A.C. Of Huachipa-Lurigancho 2016. The population of this study is 
made up of 30 employees (owner, employees, employees) of Quilted Fabrics 
S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. For this case study we have not worked with 
a sample, but with the total population. The instrument used in this research was 
the survey questionnaire with 30 items for each variable. To measure the validity 
was carried through five validators in expert judgment which are: two 
methodologists and three thematic, respectively. The reliability was applied SPSS 
program to obtain the Cronbach Alpha, which in the variable Marketing Plan 
indicates us in a 0.982 of Cronbach Alpha and in the variable Marketing indicates 
us in a 0.976. 
In the study it was shown that, they are significantly related in a 0.000 and the 
correlation index is 0.745, that The Plan Marketing and the Commercialization of 
the company Quilted Fabrics S.A.C. of Huachipa-Lurigancho 2016. 







































1.1 REALIDAD PROBLEMÁTICA 
 
Durante la última década, el panorama económico de Latinoamérica fue muy 
positivo; la producción y las exportaciones de materias primas se 
incrementaron significativamente, mejorando la imagen de Latinoamérica 
como región con alto potencial de crecimiento; sin embargo, este crecimiento 
se vio afectado por una recesión económica que viene afectando a varios 
países latinoamericanos; y se pronostica que para este año siga 
contrayéndose en un 0.5% .La industria manufacturera proyecta un ligero 
crecimiento, debido al incremento de la renta  y la calidad de vida, 
ocasionando que  exista una mayor demanda de bienes de consumo .La 
industria colchonera  ha incrementado su presencia en el sector 
manufacturero, como es el caso de Brasil donde la producción de colchones 
llegó a 2,500 millones de dólares en el año 2013  y, Colombia que generó 
ventas de hasta 93,412 millones de dólares en el año 2014.Este crecimiento 
se debió a que las empresas fueron capaces de atraer consumidores mediante 
planes de mercadeo, debido a la fuerte competencia en el mercado, ha 
motivado a que estas empresas busquen nuevas estrategias de negocio para 
diferenciarse de las demás; como es el caso de los clúster en Brasil-
Copacabana, donde los vendedores usan técnicas de comercialización que 
influyen en el incremento de sus ventas; ya que para comercializar el colchón, 
visten  túnica blanca y describen la tecnología del colchón como si de un 
artefacto electrodoméstico se tratara , ya que no lo venden como un simple 
producto para dormir, sino como una experiencia placentera de descanso. 
En nuestro país Productos Paraíso del Perú, concentra la mayor producción 
de colchones, generando ingresos de hasta 160 millones de dólares en el 
2015, posicionándose como la empresa líder del mercado. Situación que no se 
ha observado en las otras empresas ofertantes, que son menos competitivas, 
a pesar de que el mercado peruano posea alto potencial de consumo de este 
tipo de bienes. Paraíso ha logrado insertarse en el mercado nacional, gracias 
a los acertados planes de mercadeo aplicados en la comercialización de los 
colchones; donde la publicidad televisiva y de persona a persona han 
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representado un rol importante; además la marca ha logrado identificarse entre 
los consumidores, como un producto bueno y de calidad; desplazando a las 
demás competidoras y retándolas a mejorar la presentación y calidad de sus 
productos. Está brecha es ocasionada principalmente por la carencia de 
planes de mercadeo de las pequeñas empresas del sector, que no han 
mejorado en la producción, y distribución de sus productos. 
En el presente documento, se analizó a la empresa Quilted Fabrics S.A.C, 
empresa caracterizada por la producción de colchones de espuma, ubicada en 
la localidad de Huachipa -Lurigancho. 
El aporte del estudio ayudó a mejorar la percepción de los funcionarios 
respecto a la importancia del plan de mercadeo y la comercialización en la 
fabricación de colchones, es así que, a través de las encuestas realizadas, Se 
logró observar las deficiencias en la empresa Quilted Fabrics S.AC, colocando 
las fortalezas y debilidades de la empresa. De esta manera se espera que 
ante el diagnóstico observado ayude a mejorar en la toma de decisiones de la 
empresa.  
1.1. Trabajos previos  
Para un mejor análisis, se indagó por diferentes fuentes secundarias, artículos 
de sustentación de tesis, entre otros. 
A nivel internacional  
Se logró recopilar información y fuentes de varios trabajos de investigación, 
que en su mayoría son estudios del mercado colombiano, que son 
mencionadas a continuación: 
Riaño y Marín (2009), en sus tesis “Plan de mercadeo y la 
Comercialización de la línea cinta para colchón de la empresa Reacintex 
Ltda”. Es un estudio del tipo descriptivo- correlacional que tiene como objetivo 
principal identificar la relación que existe entre el plan de mercadeo y la 
comercialización de la línea cinta para colchón de la empresa Reacintex Ltda, 
donde se observa que la empresa Reacintex Ltda; cuenta con 90 operarios 
(número de muestra aleatoria simple usada en el modelo), que laboran en una 
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jornada de 3 turnos a tiempo completo, realizando diversas actividades en la 
elaboración del colchón. Contribuyendo al desarrollo del sector textil como 
opción económica y social, con personal capacitado para que desempeñe 
funciones gerenciales en el ramo de la administración y en planta. Como 
conclusión se plantea que existe una correlación 0.542 entre el plan de 
mercadeo y la comercialización de la empresa Reacintex Ltda por lo tanto se 
confirman las hipótesis y los objetivos específicos del estudio indicando que 
existe una relación significativa 0.001 entre ambas variables. Con respecto a 
las teorías utilizadas dentro de esta investigación para la variable plan de 
mercadeo se basó en Martínez y Stanton (2005), para la variable 
comercialización se tomó a Lambin (1991) siguiendo los planteamientos 
teóricos de Vásquez.       
Como aporte a esta tesis fue relevante que el mercado colombiano es muy 
similar al mercado peruano, por ello, se podría usar las estrategias que 
recomendadas a esta empresa, a fin de lograr que la empresa en estudio 
mejore su capacidad de localización y concentración en el mercado. 
Ippolito y Malpica (2009), en su tesis “Modelo de plan de mercadeo de la 
producción y la Comercialización de colchones El dorado”. Tiene como 
objetivo: establecer la relación que existe entre el modelo de plan de mercadeo 
de la producción y comercialización para el proceso de fabricación de 
colchones El Dorado, se logró analizar el proceso de producción, donde se 
observó que la empresa. Es un estudio del tipo descriptivo-correlacional lo cual 
la empresa El Dorado cuenta con 28 colaboradores (número de muestra 
aleatoria simple usada en el modelo), que laboran bajo una jornada de tiempo 
completo, realizando actividades de armado, acolchonamiento, fileteado, 
cerrado, espuma, costura, empaquetado, enmarcado y ensamblado. También 
se logró identificar los problemas críticos que adolece la empresa; elaborando 
posibles escenarios donde se observe el comportamiento del modelo y su 
sistema financiero. Se concluyó que existe un coeficiente de correlación 0.618 
afirmando entre ambas variables Modelo de plan de mercadeo de la 
producción y la comercialización de colchones El dorado lo cual nos confirman 
tanto en la hipótesis y los objetivos específicos una relación significativa de 
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0.001. Con respecto a las teorías utilizadas dentro de esta investigación para 
la variable plan de mercadeo se basó en Kotler y Stanton (1992), para la 
variable comercialización se tomó a Barroso (1999) siguiendo los 
planteamientos teóricos de Martin.         
La tesis mencionada es de gran aporte al desarrollo de esta tesis lo cual 
permitió destacar como la comercialización influye directamente en el 
incremento de los beneficios a través de la minimización de costos de 
producción, porque al mejorar el canal de distribución había un margen de 
utilidad que era aprovechado por el productor. 
Gómez y Murcia (2010), en su tesis “Diseño de un plan de marketing y la 
Comercialización de la empresa Industrias Dormilón en la ciudad de 
Bogotá”. Tiene como objetivo principal identificar la relación que existe entre 
el diseño de un plan de marketing y la comercialización de la empresa 
Industrias Dormilón en la ciudad de Bogotá. La empresa tiene 30 trabajadores, 
que fueron tomados como muestra aleatoria simple en el estudio de 
investigación de tipo descriptiva-correlacional. De esta manera el trabajo llega 
a la conclusión que en las dimensiones (marketing estratégico, marketing 
táctico y marketing operacional) del plan de marketing nos indica en la 
dimensión marketing estratégico que no existe correlación significativa entre 
ambas variables lo cual nos indica un coeficiente de correlación 0.421 
afirmando que se rechaza la hipótesis y no existe una relación entre la 
dimensión I con la variable II de la empresa Industrias Dormilón en la ciudad 
de Bogotá. Con respecto a las teorías utilizadas dentro de esta investigación 
para la variable plan de mercadeo se basó en Hernández, C et.al. (1996), para 
la variable comercialización se tomó a Álvarez (2001) siguiendo los 
planteamientos teóricos de Santos.   
La medida en que aporto esta tesis es que, a diferencia de los demás estudios, 
aquí se analiza más allá de la producción y venta, ya que es importante 
analizar también al consumidor, es decir a quien te diriges, en el caso de 
Quilted Fabrics, sería importante analizar los tipos de consumidores y sus 
preferencias, debido a que ellos son nuestro mercado más fuerte. Podríamos 
resaltar que nuestros consumidores son de clase media (nivel socioeconómico 
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B, C). Este estudio rescata la importancia de la comercialización en la 
producción y sobretodo de la protección del mercado por parte del estado, 
como ente regulador, es importante rescatar a los agentes exógenos que 
permiten que la competencia en este rubro que es bien dinámico sea justo 
para todos los competidores. 
A nivel nacional  
Torres (2014), en sus tesis “Determinación de la Comercialización y las 
estrategias de mercado exitosas utilizadas por las empresas del sector 
colchonero de la ciudad de Trujillo en los últimos cinco años y evaluar su 
adaptación a la empresa colchones Harén”, es un estudio de tipo 
descriptivo-correlacional  que tuvo como objetivo: Identificar la relación que  
existe entre la determinación de la  comercialización y  las estrategias de 
mercado exitosas utilizadas por las empresas del sector colchonero de la 
ciudad de Trujillo durante un periodo de cinco años, identificando las 
estrategias de marketing y mercado implementadas por las empresas del 
sector . Mediante encuestas se realizó la investigación de cuáles eran las 
marcas más importantes y cuando era la temporada preferida por los 
consumidores para comprar colchones, concluyendo que podemos afirmar que 
no se rechaza la hipótesis general y que existe una relación significativa entre 
las variables I y II lo cual se determinó una correlación de 0.642 en este 
estudio y una Sig. Bilateral 0.001. Con respecto a las teorías utilizadas dentro 
de esta investigación para la variable plan de mercadeo se basó en Stanton y 
Etzel (2008), para la variable comercialización se tomó a Santesmases (1993) 
siguiendo los planteamientos teóricos de Lambin.   
Esta investigación fue de gran aporte ya que las ofertas en el mercado 
colchonero son muy importantes, y Quilted Fabrics viene haciéndolo 
periódicamente, sobre todo en épocas del año donde las ventas caen; como 
resalta este estudio, el consumidor se ve atraído en precios más que en 
calidad. El estudio permitió observar de manera fehaciente en la realidad 
peruana, como las estrategias de mercado lograron mejorar las ventas en 
Trujillo y lo que se trató de adaptar a más empresas. 
18 
 
Vera (2010), en su tesis “El plan de mercadeo para la creación de una 
empresa y la Comercialización de colchón en la ciudad de Santo 
Domingo-Piura”. Tiene como objetivo principal identificar la relación que 
existe entre el plan de mercadeo para la creación de una empresa y 
comercialización de colchón en la ciudad de Santo Domingo-Piura. El tipo de 
estudio es descriptivo-correlacional, donde se observa que la empresa cuenta 
con 42 colaboradores (número de muestra aleatoria simple usada en el 
modelo). Se puede concluir con los resultados obtenidos mediante el estudio 
de la investigación que existe relación entre la hipótesis planteada lo cual nos 
indica un valor de significancia de 0.000 y que existe una correlación de 0.546, 
indicando que existe una relación significativa entre las variables I y II en este 
estudio. Con respecto a las teorías utilizadas dentro de esta investigación para 
la variable plan de mercadeo se basó en Kotler y Armstrong (1992), para la 
variable comercialización se tomó a Sánchez (1996) siguiendo los 
planteamientos teóricos de Etzel.   
Esta investigación fue de gran aporte ya que este estudio de esta tesis señala 
que es importante planificar la comercialización de los colchones, aún con los 
cambios y mejoras hechas en su producción, que ya al igual que la 
producción, la estrategia de venta es medular, al momento de vender el 
producto y Quilted Fabrics no es ajena a ella. Este estudio demuestra que el 
mercado de colchones en nuestro país es dinámico con proyecciones de 
demandas crecientes, incentivando a los productores a adaptarse a los 
avances del mercado, mejorando sus planes de mercadeo y comercialización. 
Arias y Valdez (2010), en sus tesis “Estrategia de mercado de la empresa y 
la Comercialización de colchones el Celta Trujillo SAC”. Tiene como 
objetivo principal es poder identificar la relación que existe entre la estrategia 
de mercado de la empresa y comercialización de colchones el Celta Trujillo 
SAC determinando el tipo de estudio es descriptivo-correlacional, donde se 
observa que cuenta con 60 operarios para los cual se utilizó una muestra 
aleatoria simple. Se puede concluir con los resultados obtenidos para el 
estudio de esta investigación se determinó que existe una relación entre las 
hipótesis lo cual permite que ambas variables como estrategia de mercado y 
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comercialización tenga una relación significativa de 0.000 y que existe una 
correlación de 0.589 en este estudio, indicando que existe una relación 
significativa entre las variables I y II en este estudio. Con respecto a las teorías 
utilizadas dentro de esta investigación para la variable plan de mercadeo se 
basó en Peralba y Armstrong (1995), para la variable comercialización se tomó 
a McCarthy (1992) siguiendo los planteamientos teóricos de Stanton.   
Esta investigación fue de gran aporte ya que este estudio de esta tesis es 
poder posicionarse en el mercado, es un trabajo arduo que muy pocas 
empresas logran alcanzar, Quilted Fabrics, al igual que muchas empresas 
tiene como objetivo posicionar su marca y que esta sea reconocida en el 
mercado, por ello ha de hacer un análisis de muestreo, para determinar que 
tanto conoce el consumidor de la marca. 
El trabajo muestra que la importancia de la comercialización radica en la 
influencia positiva en el posicionamiento del producto en el mercado, al 
mejorar la comercialización a través de planes de mercadeo, genera que el 
producto tenga una mejor performance en el mercado y por ende capte la 
atención de los clientes. 
1.2. Teorías relacionadas al tema  
Plan de mercadeo 
Kotler (1992) proponen que:  
El plan de mercadeo es aquella actividad humana dirigida a 
satisfacer necesidades, carencias y deseos a través de procesos de 
intercambio esto se logra mediante un análisis y diagnóstico de la 
situación de la empresa que usa la información analizada para 
plantear las estrategias a seguir y lograr las metas planteadas. Para 
el plan de mercadeo se estructura una ruta de trabajo, después de 
haber realizado un diagnóstico de la situación de la empresa y se 
tiene un marco de las condiciones internas, se inicia el proceso 
planificando las acciones a tomar para el logro de las metas, ya sea 
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a corto o mediano plazo, de esta manera se estructuran estrategias, 
que servirán de medios para el logro de las metas (p.14). 
Para lo cual presenta las siguientes dimensiones: 
 Planificación 
 Metas  
 Estrategias  
Dimensiones  
Kotler (1992) nos indica en la dimensión planificación lo siguiente:  
Planificación: consiste en la proyección de la empresa a futuro; es decir, 
describir ¿cómo se quiere ver a futuro?, ello deberá plantearse al inicio del 
análisis; para ello se deberá hacer una proyección a corto plazo de las 
acciones a tomar por parte de la empresa, de esta manera al tener una 
proyección de lo que sucederá se efectuará la organización y programación de 
las actividades para el logro de las metas. 
Kotler (1992) nos indica en la dimensión metas lo siguiente:  
Metas: consiste en definir lo que desea alcanzar (objetivo planteado en la 
planificación), con los medios disponibles y mediante indicadores que faciliten 
el seguimiento de las mismas. Para el logro de las metas, es importante definir 
oportunamente los objetivos de la empresa, y la finalidad del logro de cada una 
de ellas, para así generar una toma de decisiones eficaces y oportunas, para 
alcanzar las metas trazadas. 
Kotler (1992) nos indica en la dimensión estrategias lo siguiente:  
Estrategias: es el desarrollo de los medios, que van a facilitar el logro de los 
objetivos. Las estrategias son decisiones medulares en el plan de mercadeo, 
pues determinarán el logro de las metas trazadas, para ello será importante 
que el equipo encargado de plantear las estrategias posea las habilidades 
necesarias, que dirijan a una mejor toma de decisiones que faciliten el avance 
del trabajo realizado. Es importante que las decisiones tomadas, generen que 
las tácticas a desarrollar aporten al logro de las metas. 
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Respecto al estudio del plan de mercado, autores como McCarthy y Perreault 
(1996) plantean que “el plan de mercadeo es la correlación de una serie de 
estrategias organizadas en un periodo de tiempo” (p.87).  
Y para ello se deberá desarrollar las siguientes interrogantes: 
¿A quién va dirigido el análisis de mercadotecnia?; es decir determinar 
quién es el objetivo, y cuanto tiempo tomará lograrlo (analizar la 
situación de la empresa ya sea interna y externa) 
¿Qué es lo que tienes y cómo es tu proceso de producción y costeo? 
¿Qué esperas lograr, para poder definir la meta a alcanzar, de esta 
manera desarrollar los objetivos de marketing? 
¿Asimismo, se deberán elaborar y seleccionar las estrategias para el 
logro de las metas? 
Para lo cual presenta las siguientes dimensiones:  
 Análisis de la situación 
 Objetivos de marketing 
 Elaboración y selección de estrategias  
 Plan de acción  
 Sistema de control  
Dimensiones  
McCarthy y Perreault, (1996) nos indica las siguientes dimensiones 
análisis de la situación, objetivos de marketing, elaboración y selección 
de estrategias, plan de acción y sistemas de control lo siguiente: 
Análisis de la situación: Consiste en hacer un análisis externo del entorno de 
la compañía (competidores, DAFO, políticas de venta, situación del mercado, 
tendencias, etc.), para determinar que si es necesario rediseñar los planes 
vigentes. 
Objetivos de Marketing: definir los objetivos a alcanzar, así como las metas a 
lograr, en concordancia con la visión y misión de la compañía. 
22 
 
Elaboración y selección de estrategias: son las estrategias a seguir para el 
logro de los objetivos, definiendo oportunamente que es lo que se quiere 
alcanzar en el futuro; para ello se desarrollaran con las políticas de producto, 
precios, distribución de publicidad y promoción; que son vitales para la 
estructuración del plan. 
Plan de acción: son los plazos y tiempos establecidos para el logro de la meta 
, que deberá concordar con las estrategias seleccionadas en el paso anterior, 
aplicando distintos supuestos estratégicos y tácticas que definan acciones 
concretas sobre el producto, el precio, los canales de distribución, la 
organización comercial y comunicación integral. 
Sistemas de Control: es el último requisito indispensable en el plan, para 
hacer seguimiento a las acciones tomadas en el punto anterior, mediante el 
control de la gestión y la utilización de cuadros de mando que aporten en el 
cumplimiento de la meta u objetivo a lograr. 
Según Ambrosio (2000), propone que: 
Existen tres niveles fundamentales de planeación: estratégico, el 
táctico y operacional. Cada nivel se desarrolla correlativamente; 
para dar inicio a la planeación táctica, es necesario desarrollar la 
planeación estratégica, de la misma manera, para el desarrollo de la 
planeación operacional es necesario el desarrollo de la planeación 
táctica. (p.24). 
Para lo cual se presenta las siguientes dimensiones:  
 Planeación Estratégica 
 Planeación Táctica 
 Planeación Operacional 
Dimensiones  
Ambrosio (2000) nos indica en las siguientes dimensiones planeación 
estratégica, planeación táctica, planeación operacional lo siguiente:  
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Planeación Estratégica: que consiste en la elaboración de un plan 
estratégico a mediano y largo plazo, es decir, el periodo de tiempo abarcaría 
alrededor de 5 años o más. En este nivel, se determina la Misión, Visión, 
Objetivos estratégicos, acciones estratégicas y la ruta estratégica. 
Planeación Táctica: en este nivel se desarrolla un plan de marketing (planes 
específicos) a corto plazo, por un periodo de 1 año. Según el autor este nivel 
se desagrega en planes de marketing, plan financiero, de producción y 
recursos humanos. 
Planeación Operacional: que consiste en la elaboración de un plan 
operacional especificando los procedimientos, presupuesto, programas y 
reglamentos. 
Comercialización   
Según el autor McCarthy (1992) “es la realización de las actividades 
comerciales que orientan el flujo de bienes y servicios del productor al 
consumidor o usuario con el fin de satisfacer a los clientes y realizar los 
objetivos de la empresa” (p.21). 
El autor define a la comercialización bajo 2 enfoques: 
La Micro comercialización: como el concepto subjetivo de la comercialización, 
Jerome, asevera que la comercialización es la respuesta de los hombres de 
negocio ante la demanda de bienes y servicios de los consumidores que 
poseen infinitas preferencias de compra; es decir están muy relacionadas a los 
clientes. Para lo cual se presenta la siguiente dimensión: 
 Clientes  
     Dimensión  
     McCarthy (1992) nos indica en la dimensión cliente lo siguiente:  
Cliente: entidad o persona con necesidades de consumo, que acceden a 
bienes o recursos en el mercado. La empresa deberá analizar que indicadores 
influyen en la satisfacción del cliente, para el logro de la fidelización de los 
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mismos, de esta manera determinar el precio a cobrar por el bien o servicio 
brindado. 
Macro comercialización (objetivo): este concepto está relacionado a la 
productividad de los recursos, con referencia a la distribución del producto 
entre las partes implicadas en la comercialización, este enfoque es más 
general, ya que busca el bienestar de la sociedad en conjunto y de manera 
integrada, que asegure un correcto flujo de bienes y servicios de la Economía 
Precio de producto. 
Para lo cual se presenta las siguientes dimensiones:  
 Producción 
 Canal de distribución  
Dimensiones 
     McCarthy (1992) nos indica en la dimensión producción lo siguiente:  
Producción: es el proceso de creación del bien o producto a comercializar, 
que está compuesto por varios procesos, según el tipo de bien. Está 
relacionado al rendimiento en el proceso de producción de los bienes y 
servicios, a las características del producto y la eficiencia con el cual se logra 
el producto o bien final a ofrecer. 
McCarthy (1992) nos indica en la dimensión canal de distribución lo 
siguiente:  
Canal de Distribución: conjunto de ordenamientos que relacionan a los 
productores con los intermediarios, para la realización de la comercialización 
(el bien llegue a los consumidores). Para ello se tomará en cuenta el análisis 
de las ventas de la empresa, así como el mercado y sus características, ya 
que estas definirán las facilidades y dificultades que se presentarán durante el 
proceso de distribución del bien o servicio. Es importante señalar que el 
financiamiento, deberá ser analizado con más determinación y cuidado ya que 




Ugarte (2003) proponen que:  
La comercialización es el conjunto de las acciones encaminadas a 
comercializar productos, bienes o servicios. El autor plantea que la 
finalidad de la producción es la comercialización del producto, que 
está relacionada directamente a la distribución y venta; para ello es 
necesario la implementación de técnicas de comercialización que 
abarquen  los procedimientos y maneras de trabajar .Por ello Ugarte 
afirma que la comercialización es el acto de planear y organizar un 
conjunto de actividades con la finalidad de colocar el producto o 
servicio de manera estratégica que a fin de que éste sea identificado 
en el mercado y logre captar la adhesión de más clientes, 
incrementando la demanda , el consumo y las ventas. (p.42). 
     Para lo cual se presenta la siguiente dimensión:  
 Organización de actividades  
Dimensión 
Organización de actividades: está relacionado a la concatenación de 
procedimientos integrados que logren un resultado final positivo para la 
empresa, de esta manera llevar un control y seguimiento de las actividades 
relacionadas a la producción y distribución del producto o bien a comercializar. 
Kotler (1995) proponen que: 
El proceso de comercialización es un proceso social debido a que 
en esta etapa, el producto se interrelaciona con los intermediarios 
(proveedores, distribuidores) y con los clientes que viene a ser el fin 
de la comercialización, por ello, incluye cuatro aspectos 
fundamentales: ¿cuándo?, ¿dónde?, ¿a quién? y ¿cómo? En 
síntesis, el autor define el tiempo idóneo para la comercialización, la 
ubicación estratégica para llevarla a cabo, las personas a las cuales 
se va a satisfacer, y los medios necesarios para que la transacción 
se realice fluidamente (p.32).  
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Para lo cual se presenta la siguiente dimensión: 
 ¿Cuándo planear la comercialización? 
Dimensión  
¿Cuándo planear la comercialización?: Tener conocimiento del momento 
idóneo para la comercializar es importante, puesto que la venta de colchones 
es periódica, debido a que hay momentos donde las ventas se incrementan y 
en otras ocasiones disminuye; por ello el analizar esas variaciones, sirve de 
apoyo para determinar en qué épocas del año sería prudente fomentar las 
ferias y ventas por stock. 
1.3. Formulación del problema 
 
Problema General  
¿Cuál es la relación que existe entre el plan de mercadeo y la 
comercialización en la empresa Quilted Fabrics S.A.C. de Huachipa-
Lurigancho 2016? 
 
Problemas Específicos  
¿Qué relación existe entre la planificación y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016? 
 
¿Qué relación existe entre las metas y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016? 
 
¿Qué relación existe entre las estrategias y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016? 
 
1.4. Justificación del estudio 
Justificación Teórica  
El análisis teórico esta con base en las definiciones dadas por Kotler que 
plantea organizar el trabajo hoy para obtener una situación positiva en el 
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futuro; asimismo McCarthy indica en su teoría que el análisis de las 
características del bien o servicio a transar es un detalle importante en la 
comercialización. 
La investigación propuesta busca, mediante la aplicación de la teoría y 
conceptos básicos de la comercialización y el plan de mercadotecnia encontrar 
la interrelación entre el plan de mercadeo y la comercialización de la empresa 
Quilted S.A.C. Por lo que el conocimiento que obtendremos de este trabajo 
resultará de vital interés para fortalecer la gestión de la empresa y mejorar los 
resultados que viene obteniendo hasta ahora. 
La realización de este estudio aportará en ampliar los estudios nacionales del 
mercado colchonero en el país debido a que existen muy pocos estudios en 
nuestro país donde se analiza el plan de mercadeo con la comercialización. 
Los hechos muestran que en la práctica pocas empresas realizan este tipo de 
estudios de correlación debido a que no cuentan con los recursos para contar 
con personal que gestione sus empresas en planificación y comercialización, 
caso que se observa a menudo en las pequeñas y microempresas, que son las 
más numerosas en nuestro país.  
Justificación Práctica 
Debido a que las empresas del sector colchonero en nuestro país son en su 
mayoría pequeñas y medianas empresas con alto potencial de crecimiento, se 
realizó este trabajo con la finalidad de que apoye en la toma de decisiones 
respecto al plan de mercadeo y la comercialización que son pilares en la 
producción y distribución del colchón.  
Además, el presente trabajo beneficiará internamente a la empresa brindando 
un estudio completo de la propuesta de comercialización de colchones de la 
empresa QUILTED FABRICS S.A.C., para generar el ansiado 
posicionamiento, aprovechando el nicho de mercado que aún falta explotar, 
debido a que la empresa líder en el mercado, aún no llega a ciertos sectores 




Justificación Metodológica  
Para lograr los objetivos de estudio, se acude al empleo de fuentes de 
información primaria, como son las encuestas, para así tener conocimiento del 
grado de conocimiento de plan de mercado y comercialización que la empresa 
maneja, así mismo se pretende generar un instrumento de recopilación de 
datos que facilite la información requerida, a partir de la identificación de 
variables a evaluar. Para tal fin se espera analizar los datos, organizarlos 
mediante cuadros estadísticos que puedan ser analizados. El método usado 
se basa en los estudios teóricos analizados en el estudio básicamente Kotler y 
Mendez. 
Justificación Social 
La sociedad en nuestro país está dividida en 5 niveles socioeconómicos, cada 
uno con diferentes realidades y capacidad adquisitiva; los sectores A y B, son 
los que menos problemas afrontan al momento de elegir el bien a consumir, 
debido a que su restricción presupuestaria es menor a la restricción 
presupuestaria que presenta consumidor del sector C, D y E; sin embargo, el 
consumidor de clase media o pobre no tiene la misma capacidad de gasto, por 
lo que opta por bienes de consumo de menor calidad priorizando el precio del 
bien, antes que su calidad. El líder en el mercado (Paraíso) abarca más del 
60% de la producción; pero no es capaz de llegar a los sectores económicos 
C, D y E por lo que las empresas de menor capacidad instalada son las que 
aprovechan este contexto. La finalidad es que se debe tener una visión 
enfocada al bienestar del consumidor “El colchón más barato en el mercado, 
no necesariamente implica que sea el de menor calidad”, se puede revertir 
esta situación optimizando el proceso de producción de las empresas 
colchoneras, así el costo medio de producción sería menor, debido a que al 
disminuir el costo unitario de producción incrementaría la productividad de 
productor. 
 Además, al contar una correcta estrategia de mercadotecnia el productor 
tendría mayores posibilidades de mejorar sus ganancias netas, y por el lado de 
consumidor, este seguiría compraría el mismo bien a un precio razonable, con 
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mayor calidad, mejorando las condiciones de vida de la población con 
menores ingresos. 
1.5. Hipótesis  
 
Hipótesis General  
Existe una relación entre el plan de mercadeo y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C. de Huachipa-Lurigancho 2016. 
 
Hipótesis Específicos  
Existe una relación entre la planificación y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. 
 
Existe una relación entre las metas y la comercialización en la empresa 
Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. 
 
Existe una relación entre las estrategias y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. 
 
1.6. Objetivo  
Objetivo General  
Identificar la relación que existe entre el plan de mercadeo y la 
comercialización en la empresa Quilted Fabrics S.A.C. de Huachipa-
Lurigancho 2016. 
Objetivos Específicos  
Identificar la relación directa entre la planificación y la comercialización en 
la empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. 
Identificar la relación directa entre las metas y la comercialización en la 
empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa 2016. 
Identificar la relación directa entre las estrategias y la comercialización en 






































2.1. DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 
 
Según   Palella y Martins, (2010), “el diseño no experimental es el que se realiza 
sin manipular en forma deliberada ninguna variable. Se observan los hechos tal y 
como se presentan en su contexto real y en un tiempo determinado o no, para 
luego analizarlos. Por lo tanto, en este diseño no se construye una situación 
especifica si no que se observa las que existen” (p.87). 
Según Hernández, Fernández & Baptista (2005), “los diseños de investigación 
transaccional o transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo 
único. Su propósito es describir variables, y analizar su incidencia e interrelación 
en un momento dado” (p.200). 
La investigación es de diseño no experimental, transversal, con el cual se buscará 
alcanzar los objetivos planteados; porque no se realizan manipulación deliberada 
de las variables, y transversal, porque recopila datos en un solo momento dado. 
 
TIPO DE INVESTIGACIÓN 
El tipo de estudio es descriptivo-correlacional  
Según Méndez, C. (2002), “el estudio descriptivo comprende el segundo nivel de 
conocimiento. Identifica características del universo de investigación, señala 
formas de conducta, establece comportamientos concretos y descubre y 
comprueba asociación entre variables” (p.133).  
Según Sampieri, R. (2006), “el estudio correlacional tiene como propósito conocer 
la relación existente entre dos o más conceptos, categorías o variables en un 










2.2. Variables, Operacionalización 
 
Variable 1: Comercialización  
Según McCarthy (1992) “la comercialización es la realización de las 
actividades comerciales que orientan el flujo de bienes y servicios del 
productor al consumidor o usuario con el fin de satisfacer a los clientes y 
realizar los objetivos de la empresa” (p.21). 
 
 
Variable 2: Plan de mercadeo 
Kotler (1992) proponen que:  
El plan de mercadeo es aquella actividad humana dirigida a satisfacer 
necesidades, carencias y deseos a través de procesos de intercambio; esto 
se logra mediante un análisis y diagnóstico de la situación de la empresa 
que usa la información analizada para plantear las estrategias a seguir y 






Tabla 1: Operacionalización de la primera variable Plan de mercadeo 
 
 
























Según Kotler (1992) el 
plan de mercadeo es 
aquella actividad 
humana dirigida a 
satisfacer necesidades, 
carencias y deseos a 
través de procesos de 
intercambio; esto se 
logra mediante un 
análisis y diagnóstico 
de la situación de la 
empresa que usa la 
información analizada 
para plantear las 
estrategias a seguir y 
lograr las metas 
planteadas. 
Es una guía que las 
empresas utilizan para 
ayudar a promover sus 
productos y servicios y 
llegar a los clientes 
potenciales y guiar en el 
momento de implementar 
cada una de tus 
estrategias, destinado a 
determinar la forma más 























































































































Tabla 2: Operacionalización de la segunda variable Comercialización  
  
 































Según el autor, 
McCarthy, J.  “La 
comercialización es 
la realización de las 
actividades 
comerciales que 
orientan el flujo de 
bienes y servicios del 
productor al 
consumidor o usuario 
con el fin de 
satisfacer a los 
clientes y realizar los 
objetivos de la 
empresa. 
Es un conjunto de 
actividades realizadas 
por organizaciones , y 
un proceso social. Se da 
en dos planos: Micro 
comercialización que 
observa a los clientes. 
Macro comercialización 

























































































































2.3. Población y muestra, muestreo  
 
Población  
Según Tamayo, T. (1997), “la población se define como la totalidad del 
fenómeno a estudiar donde las unidades de población poseen una 
característica común la cual se estudia y da origen a los datos de la 
investigación” (p.114). 
La población está conformada por 30 colaboradores (dueño, funcionarios, 
empleados) en la empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 
2016. 
Censo  
Según Sabino (2002) “refiere el censo poblacional como el estudio que utiliza 
todos los elementos disponibles de una poblacional definida” (p.124).  
Es una operación estadística que consiste en el recuento de individuos que 
conforman una población estadística. No trabaja con una muestra, sino con la 
población total.  
 
2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad  
 
Técnica de recolección 
Según  Peñuelas (2008) “las técnicas, son los medios empleados para 
recolectar información entre las que destacan la observación, cuestionario, 
entrevistas, encuestas” (p.74).     
La técnica que se aplicarán en la presente investigación es la Encuesta que se 
aplicara a todos los colaboradores. 
 
Instrumento de recolección 
El instrumento que se aplicará en la presente investigación es el cuestionario de 








Instrumentos de recolección de datos 
Según Arias (1999) “los instrumentos son los medios materiales que se 
emplean para recoger y almacenar la información” (p.53). 
Las investigaciones utilizan diversos instrumentos que les permiten la 
recopilación de información para resolver el problema, en este caso utilizaremos 
la encuesta por ser el método que se adecua mejor a nuestra investigación. El 
instrumento a utilizar para la recolección de datos será un cuestionario tipo 
Likert, conformado por ítems bajo la forma de afirmaciones. 
Validez 
Según Hernández, Fernández & Baptista (1998) “la validez en términos 
generales, se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable 
que pretende medir” (p.94).  
La validez para esta investigación se llevará a cabo a través de cinco 
validadores en un juicio de expertos los cuales son: dos metodólogos y tres 
temático.  
Tabla N° 03 VALIDACIÓN POR JUICIO DE EXPERTOS                              
PRIMERA VARIABLE: PLAN DE MERCADEO 
Variable- Plan de mercadeo  
  Experto n°1 Experto n°2 Experto n°3 Experto n°4 Experto n°5  Total 
Claridad  70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Objetividad 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Pertinencia  70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Actualidad 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Organización 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Suficiencia 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Intencionalidad 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Consistencia 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Coherencia  70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Metodología 70% 75% 75% 75% 80% 375% 
Total  3750% 
 








Tabla N° 04 VALIDACIÓN POR JUICIO DE EXPERTOS 
SEGUNDA VARIABLE: COMERCIALIZACIÓN  
 




%   𝑪𝑽 = 𝟕𝟔% 
Confiabilidad  
Según Hernández (2003) “indican que la confiabilidad de un instrumento de 
medición se refiere al grado en que su aplicación repetida al mismo sujeto u 
objeto, produce iguales resultados” (p.82).  
 
Para esta investigación la confiabilidad se obtendrá aplicando el programa de 
SPSS para sacar el alfa de Cronbach, se trata de un índice de consistencia 
interna que toma valores entre 0.7 y 1; lo cual sirve para comprobar si el 
instrumento que se está evaluando; recopila información defectuosa y por lo 
cual nos llevara a conclusiones equivocadas o si se trata de un instrumento 
fiable que hace mediciones estables y consistentes. 
 
Análisis de Confiabilidad  
Se procedió a realizar el análisis de confiabilidad para la variable 1: Plan de 
mercadeo a través del método de Alfa de Cronbach.  
 
Variable- Comercialización   
  Experto n°1 Experto n°2 Experto n°3 Experto n°4 Experto n°5  Total 
Claridad  70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Objetividad 70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Pertinencia  70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Actualidad 70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Organización 70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Suficiencia 70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Intencionalidad 70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Consistencia 70% 75% 75% 80% 80% 380% 
Coherencia  70% 75% 75% 80% 80% 380% 










                                        Nota: IBM SPSS 
Según la tabla 5, con respecto al resultado obtenido a través del análisis de 
fiabilidad Alfa de Cronbach de 0,982, se determina que los datos tienen una 
consistencia interna alta, que cumple con lo que se pretende demostrar con la 
investigación.  
 
Análisis de Confiabilidad   
Se procedió a realizar el análisis de confiabilidad para la variable 2: 
Comercialización a través del método de Alfa de Cronbach. 





                                    Nota: IBM SPSS 
Según la tabla 6, con respecto al resultado obtenido a través del análisis de 
fiabilidad Alfa de Cronbach de 0,976% se determina que los datos tienen una 

























1.7. Métodos de análisis de datos  
En el presente trabajo de investigación como método de análisis de datos se 
empleó el programa SPSS Statistics 22 (software) y se ha trabajado de acuerdo a 
los criterios de la estadística inferencial. Lo cual después de procesar los datos se 
podrá obtener dicha información necesaria para la obtención de los resultados 
finales. Lo cual se pueda realizar los análisis descriptivos, la distribución de 
frecuencia, tablas de contingencia, pruebas de normalidad y para finalizar con la 
contratación de las hipótesis, tanto como para la general y las específicas. El nivel 
de confianza con el que se ha trabajado es del 95% (1.96) y 5% (0.05) de margen 
de error. 
1.8. Aspectos éticos 
 
 




Se asegura la protección y la identidad de dicha institución y las 





Las fuentes bibliográficas se citarán de dicha información, a fin de 






Se protegerá los intereses de la investigación y el reconocimiento  




La información mostrada será totalmente verdadera; permitiendo 







































Prueba de Rho de Spearman de la variable Plan de mercadeo y comercialización 
 
**. La correlación es significativa en el nivel 0.01 (bilateral) 
Nota: SPSS 22 
 
    INTERPRETACIÓN:  
Si observamos en la tabla siguiente las variables en forma independiente, se 
podría afirmar que el plan de mercadeo esta entre bueno con un 41.0% y muy 
bueno en un 40.0%; en cambio la comercialización es calificada como buena en 
un 73.3%.  
Sin embargo, el objetivo general de la investigación es identificar la relación que 
existe entre el plan de mercadeo y la comercialización en la empresa Quilted 
Fabrics S.A.C. de Huachipa-Lurigancho 2016.; a la luz de los resultados podemos 
decir que cuando el plan de mercadeo es malo, la comercialización también es 
mala en un 16.8% y cuando el plan de mercadeo es bueno, la comercialización 
también es buena en un 31.1%; con lo cual se muestra el nivel de relación que se 
tiene entre estas variables. 
Además, tenemos como objetivo general que si existe relación entre el plan de 


















Regular 0,0% 0,0% 9,9% 0,0% 9,9% 
Bueno 0,0% 2,2% 31,1% 40,0% 73,3% 
Total 




Huachipa-Lurigancho 2016; hipótesis que es confirmada por la prueba estadística 
Rho de Spearman que nos muestra un coeficiente de correlación de 0.745 con un 
nivel de significación (bilateral) de 0.000. En valores porcentuales el índice de 
correlación nos expresa que existe un 74.5% de correlación entre las dos 
variables, que es calificada como un nivel de correlación moderada. 
 
      TABLA CRUZADA DE DIMENSIONES 
 
       TABLA 8 
 
      Prueba de Rho de Spearman de la dimensión Planificación y comercialización  
 
         **. La correlación es significativa en el nivel 0.01 (bilateral) 
        Nota: SPSS 22 
    INTERPRETACIÓN: 
Considerando la planificación como una dimensión de la variable plan de 
mercadeo, se tiene una distribución más dispersa en cinco categorías de las 
cuales el 42.5% de los trabajadores encuestados nos expresan que la 
planificación son muy buenos, seguido de un 26.7% que consideran que la 
planificación son regulares y el 22.0% que indica que son buenos. Y en el otro 
extremo los trabajadores opinan en la proporción de 3.9% que la planificación son 
muy malo y malo en un 4.9% respectivamente.  
El primer objetivo específico de la investigación es identificar la relación directa 












Muy malo 3,9% 0,0% 0,0% 0,0% 3,9%  
Malo 4,9% 0,0% 0,0% 0,0% 4,9% Rho= 0.772 
 
Sig. (bilateral)=0.000 
Regular 0,0% 0,0% 8,9% 17,8% 26,7% 
Bueno 0,0% 0,0% 10,9% 11,1% 22,0% 
Muy Bueno  0,0% 5,2% 26,2% 11,1% 42,5% 




Huachipa-Lurigancho 2016; la Tabla N° 02 nos muestra que cuando la 
planificación es muy bueno, la comercialización es disperso con un 5.2% regular, 
26.2% bueno y tan solo un 11.1% muy bueno. Este resultado se repite para las 
otras categorías de nuestros resultados, lo cual nos está indicando que existe una 
relación entre estas dos variables. 
Por otro lado, se tiene los resultados de la prueba estadística Rho de Spearman 
con un coeficiente de correlación Rho = 0.772 y una Sig. Bilateral = 0.000 que 
demuestra que se tiene una correlación significativa entre Planificación y 
Comercialización de los trabajadores en la empresa Quilted Fabrics S.A.C de 




Prueba de Rho de Spearman de la dimensión metas y comercialización  
 
**. La correlación es significativa en el nivel 0.01 (bilateral) 
Nota: SPSS 22 
    INTERPRETACIÓN: 
Considerando la relación entre metas y comercialización, se tiene que el 23.2% de 
los trabajadores encuestados nos expresan que la metas es malo, seguido de un 
33.8% que consideran que la metas es regular y el 43.0% que indica que es 
bueno.  
El segundo objetivo específico de la investigación es identificar la relación directa 
entre las metas y la comercialización en la empresa Quilted Fabrics S.A.C de 
Huachipa-Lurigancho 2016; la Tabla N° 03 nos muestra que cuando los metas son 
 
Metas 
Comercialización   
Rho Spearman 









Regular 0,0% 0,0% 15,8% 18,0% 33,8% 
Bueno 0,0% 0,0% 25,1% 17,9% 43,0% 




malos, la comercialización es disperso con un 8.8% malo, 2.2% regular, 6.1% 
bueno y otro 6.1% muy bueno. Esta situación se repite para las otras dos 
categorías de nuestros resultados, lo cual nos está indicando que se tiene una 
fuerte relación entre estas dos variables. 
Es necesario señalar que cuando la meta es malo en el 8.8% también es malo en 
la comercialización, es decir que las metas es uno de los factores principales que 
está afectando a la comercialización. 
Por otro lado, se tiene los resultados de la prueba estadística Rho de Spearman 
con un coeficiente de correlación Rho = 0.708 y una Sig. Bilateral = 0.000 que nos 
expresa que existe correlación significativa entre estas dos variables.  
TABLA 10 
 
Prueba de Rho de Spearman de la dimensión estrategias y comercialización  
 
**. La correlación es significativa en el nivel 0.01 (bilateral) 
Nota: SPSS 22 
 
INTERPRETACIÓN: 
Considerando la relación entre la capacidad de respuesta y la satisfacción del 
cliente, se tiene que el 41.8% de los encuestados la capacidad de respuesta es 
buena seguido de un 30.9% que considera que es excelente. 
El tercer objetivo de la investigación es establecer una relación entre la capacidad 
de respuesta y la satisfacción de los padres de familia del C.E.P. Nuestra Señora 
 
Estrategias   
Comercialización    
Rho Spearman 








Malo  6,9% 0,0% 0,0% 0,0% 6,9% 
regular 0,0% 0,0% 8,9% 17,8% 26,7% 
bueno 0,0% 0,0% 8,9% 11,1% 20,0% 
excelente 0,0% 5,2% 26,2% 11,1% 42,5% 
Total 10,8
% 
5,2% 44,0% 40,0% 
100,0
% 




del Perpetuo Socorro en ATE 2016 la tabla nos muestra que cuando la capacidad 
de respuesta es buena la satisfacción también es buena en un 21.8%, a su vez es 
disperso con un 20.9% excelente, 0,9% regular. 
Es necesario señalar que cuando la capacidad de respuesta es muy deficiente en 
el 10.9%, también es deficiente la satisfacción del cliente con un 0.9% y muy 
deficiente con un 8.2% quiere decir que la capacidad de respuesta es uno de los 
factores que afectan la satisfacción. 
Por otro lado, se tiene los resultados de la prueba estadística Rho de Spearman 
con un coeficiente de correlación Rho=0.443 y un sig. Bilateral = 0.000 que nos 
indica que hay una correlativa significativa entre esas dos variables, es decir 




















































Esta investigación tuvo como objetivo general identificar la relación que existe 
entre el plan de mercadeo y la comercialización en la empresa Quilted Fabrics 
S.A.C. de Huachipa-Lurigancho 2016, enfocada en un estudio de diseño no 
experimental de corte transversal de tipo descriptivo-correlacional. Es decir, se 
quiso determinar la correlación existente entre las variables plan de mercadeo y 
comercialización, se evaluaron a 30 colaboradores (dueño, funcionarios, 
empleados) en la empresa Quilted Fabrics S.A.C de Huachipa-Lurigancho 2016. 
Se calculó la relación entre el plan de mercadeo y la comercialización, tomando 
como referencia anteriores investigaciones, esto a su vez permitió formular los 
objetivos del estudio que sirvieron de base para seleccionar los instrumentos 
aplicados en la recolección de datos utilizados para el análisis de las variables en 
estudio y llegar a las conclusiones y recomendaciones. 
 
Durante el desarrollo se tuvo distintas limitaciones, como la búsqueda de 
información adecuada y que esta sea confiable lo cual se fue mejorando con 
ayuda de asesores a cargo, ya teniendo resuelto todos los inconvenientes y 
teniendo la información necesaria se comenzó a procesar datos y con los 
resultados obtenidos se dará a conocer las fallas que se encontraron y así la 
información puede ser utilizada para mejorar la gestión de su empresa.   
 
Con respecto a los instrumentos utilizados estas fueron correctamente 
validadas por 5 expertos en el tema con un porcentaje de 75% en la variable de 
plan de mercadeo y 76% en la variable comercialización puntajes aceptables para 
la aplicación del instrumento para esta investigación de estudio.  
 
La validez interna se sustenta en la confiabilidad de resultados y por ende del 
instrumento la cual fue: Según el resultado general obtuvo una significancia de 
0.000 y el índice de correlación es de 0.745, indicando que existe una relación 
significativa entre el plan de mercadeo y comercialización. De acuerdo al 
resultado de la hipótesis 1 se obtuvo un valor de significancia de 0.000 y el índice 
de correlación es de 0.772, indicando que existe relación significativa entre la 




hipótesis 2  se obtuvo un valor de significancia de 0.000 y el índice de correlación 
es de 0.708, indicando que existe relación significativa entre la dimensión metas  
y la comercialización, con respecto acuerdo al resultado de la hipótesis 3 se 
obtuvo un valor de significancia de 0.000 y el índice de correlación es de 0.622, 
indicando que existe relación significativa entre la dimensión estrategias y la 
comercialización. 
 
La validez externa queda expresada en la relación de concordancia o 
discrepancia con la relación a los antecedentes. 
 
Analizando los resultados obtenidos en el desarrollo de proyecto de 
investigación se demuestra que si existe relación entre el plan de mercadeo y la 
comercialización en la empresa Quilted Fabrics S.A.C. de Huachipa-Lurigancho 
2016 correlacionándose en un 74.5% con un nivel de significancia de 0.000. En 
aras de brindar una visión más amplia de los resultados en esta discusión amerita 
señalar que el plan de mercadeo se encuentra en un nivel de desarrollo de 
trasmisión con una tendencia de bueno (41%) a muy bueno a (40%), por tal 
motivo es muy importante seguir fortalecer dicho proceso. La planificación 
actualmente puede considerarse como bueno (22%), dado que existe evidencia 
que casi en su totalidad de los procesos se encuentran bien atendidos. Además, 
las metas es otra de las dimensiones que se encuentra muy bien fortalecida, se 
puede considerarse como bueno (43%), debido que casi en su totalidad la 
aprueba. Por último, el 20% de los usuarios encuestados califica a las estrategias 
como muy bueno y bueno (11%). A manera de conclusión podemos señalar que 
los resultados obtenidos evidencian una realidad positiva en la empresa Quilted 
Fabrics S.A.C. 
 
Seguidamente comparando nuestros resultados con los antecedentes, 
coincidimos con Ippolito y Malpica (2009) en que existe una correlación 
significativa entre las dos variables, arrojando como resultado un valor de 
significancia 0.001 y el índice de correlación 0.618. Los autores manifiestan que a 




En la misma línea también coincidimos con Riaño y Marín (2009); Contribuyendo 
al desarrollo del sector colchonero como opción económica y social, con personal 
capacitado para que desempeñe funciones gerenciales en el ramo de la 
administración y en planta.  
 
Planificación y la comercialización     
Los resultados obtenidos demuestran que la planificación si se relaciona con la 
comercialización en un 77.2% de correlación y con una significancia bilateral de 
0.000, la cual fue hallada con la prueba estadística Rho de Spearman. Así mismo 
analizando profundamente se encontró que uno de sus indicadores (organizar) no 
se encuentra muy aceptable provocando el rechazo de los colaboradores. Por 
otro lado enfatizamos con Torres (2014) donde señala que la planificación se 
vincula significativamente con la comercialización la cual es validada por la 
prueba de correlación con 64.2% y una significancia bilateral de 0.001. A manera 
de epílogo podemos señalar que la planificación tiene un valor moderado para 
vincularse con la segunda variable que es comercialización, por tal motivo 
debemos atender todos los factores que se relacionan con la dimensión 
estudiada. 
Metas y la comercialización  
En el presente desarrollo de proyecto de investigación mediante la prueba de 
correlación Rho de Spearman se obtuvo que las metas se relacionan con la 
comercialización en un 70.8% con una significancia bilateral de 0.000. 
Comparando nuestros resultados coincidimos con Vera (2010) quien señala que 
la dimensión metas guarda relación con la comercialización con una prueba de 
correlación de 54.6% y una significancia bilateral de 0.000. Por tales razones se 
infiere que las metas son de mucha importancia para contar con una adecuada 
comercialización dentro de la empresa Quilted Fabrics S.A.C. 
Estrategias y la Comercialización      
Los resultados obtenidos demuestran que las estrategias se relacionan con la 
comercialización lo cual indica un índice de correlación de 62.2 % con una significancia 
bilateral de 0.000. Teniendo una concordancia Torres (2014) que menciona que las 
estrategias se relacionan positivamente con la comercialización, la cual es validada por la 






































En cuanto al objetivo general planteado es “Identificar la relación entre el plan de 
mercadeo y la comercialización en la empresa Quilted Fabrics S.A.C. de 
Huachipa-Lurigancho 2016”. Podemos afirmar que no se rechaza el objetivo 
general, debido a que el valor de significancia es de 0.000 y el índice de 
correlación es de 0.745, indicando que existe una relación significativa entre las 
variables I y II. 
 
Esta conclusión se determinó a través de la prueba estadística Rho de Spearman. 
 
Con respecto al primer objetivo específico, se puede afirmar que existe relación 
entre la planificación y la comercialización, debido a que la significancia es de 
0.000 y el índice de correlación es de 0.772, indica que existe una relación entre 
la dimensión 1 y la variable II. Esta conclusión se determinó a través de la prueba 
estadística Rho de Spearman. 
 
Con respecto al segundo objetivo específico, se puede afirmar que existe relación 
entre las metas y la comercialización, debido a que el valor de significancia es de 
0.000 y el índice de correlación es de 0.708 indicando que existe una relación 
entre la dimensión 2 y la variable II. Esta conclusión se determinó a través de la 
prueba estadística Rho de Spearman.  
 
Con respecto al tercer objetivo específico, puede afirmar que existe relación entre 
las estrategias y la comercialización, debido a que el valor de significancia es de 
0.000 y el índice de correlación es de 0.622 indicando que existe una relación 
entre la dimensión 3 y la variable II. Esta conclusión se determinó a través de la 









































A razón de que los directivos de la empresa Quilted Fabrics S.A.C., tiene a bien el 
conocimiento de que existe una correlación positiva entre el plan de mercadeo y 
la comercialización; se recomienda lo siguiente: 
- Respecto a la Planificación, se recomienda fijar de manera concreta y 
realizable la meta a alcanzar a corto plazo, así como la reconfiguración de la 
misión y visión de la empresa para la obtención de resultados favorables. 
También se sugiere que la empresa planifique cuanto le va a costar a la 
empresa esta serie de cambios sugeridos así como su plan de inversión a 
mediano plazo, para lo cual se recomienda que la empresa sea participe de 
propuesta del Gobierno Central de otorgar créditos a las PYMES a través de 
COFIDE Y el Banco de la nación. Este apoyo del gobierno facilitaría el acceso 
a crédito con tasas de intereses menores, generando una fuente de 
financiamiento que contribuiría a la disminución de los costos. 
- En relación al cumplimiento de las metas, se recomienda que la empresa 
incentive oportunamente a los funcionarios y colaboradores de la empresa, a 
través de mejoras en el clima laboral y en las relaciones interpersonales. Se 
afiancen la confianza con los proveedores eficientes y solicitar los servicios de 
nuevos proveedores que aseguren la provisión de insumos de buena calidad. 
De esta manera se pretende mantener a los recursos humanos satisfechos 
para que existan incentivos en lograr y contribuir al logro de las metas que 
establecerá la directiva de la empresa. 
- Respecto a las estrategias, se sugiere que la empresa Quilted SAC, ingrese 
con mayor agresividad en los nichos de mercado de los consumidores C y D, 
aprovechando los precios bajos de sus productos. También se recomienda 
que la empresa consolide alianzas con otras empresas del sector para la 
realización continua de ferias, que saquen sus productos al mercado de 
manera constante. Asimismo, se sugiere que la empresa realice 
trimestralmente el volanteo de publicidad de la empresa, mostrando la 
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Variable 1: Plan de mercadeo 
Dimensiones Indicadores 
Valores de la escala 
Muy bueno Bueno Regular Malo  Muy malo  
5 4 3 2 1 
Planificación 
Proyectar   
1. ¿El Plan Estratégico Institucional se revisa, periódicamente?           
2. ¿Analiza anualmente su mercado, determinando sus Fortalezas, debilidades, 
Oportunidades y Amenazas? 
          
3. ¿Emplean acciones estratégicas, en su cronograma de trabajo, para mejorar 
la competitividad de la empresa? 
          
4. Los funcionarios, le presentan futuros escenarios, y le muestran las posibles 
situaciones a las cuales va a afrontar? 
          
Organizar           
5. ¿En la empresa hay colaboradores dedicados al planeamiento u otros 
profesionales a fines a la organización de la empresa? 
          
6 ¿Usted, hace llegar el Plan Estratégico Institucional a todos los colaboradores 
de la empresa? 
          
7. ¿Los obreros y funcionarios trabajan en conjunto como un equipo técnico?           
Programar           
8. ¿Se realizan reuniones periódicamente con los colaboradores para brindar 
asesoramiento respecto a las actividades a realizarse durante los meses 
siguientes? 
          
9. ¿En la programación de actividades se tienen en cuenta la opinión de los 
colaboradores? 
          
Metas 
Objetivos   
10. ¿Los objetivos planteados en el Plan Estratégico son realizables a corto 
plazo? 
          
11. ¿Los objetivos de la empresa poseen indicadores de resultado o 
seguimiento para observar el crecimiento y/o el comportamiento de la empresa 
en el mercado? 
          
Finalidad   
12. ¿La empresa tiene perspectivas de convertirse en una competidora líder del 
mercado?  
          
13. ¿Se están realizando acciones estratégicas o una ruta de trabajo para el 
logro de la meta trazada como empresa? 
          
                                                 Eficacia 
14. ¿Se desarrollan instrumentos de gestión (desempeño) que apoyen al logro 
de los objetivos y metas?  
          
15. ¿Hace seguimiento de sus productos, para determinar los mejor vendidos o 
cuales presentan dificultades comerciales? 
          
Estrategia 
Habilidad   
16. ¿Sus productos, son ofertados al interior de país?           
17. ¿Ha mejorado la presentación de sus productos a sus clientes?           
18. ¿Los productos son identificados rápidamente por sus clientes al momento 
de que estos realizan sus compras? 
          
19. ¿La marca se establece fácilmente en las nuevas localidades, donde oferta 
sus productos? 
          


















20. ¿Cada vez, que la empresa ingresa a una nueva localidad, a ofertar sus 
productos, llega a fidelizar clientes?  
          
21. ¿La empresa realiza contrataciones con el estado, como proveedor?           
                                     Toma de Decisiones 
22.¿La opinión de los clientes, es tomada en cuenta al momento de realizar un 
cambio en la presentación del producto 
          
Táctica   
23. ¿El precio pagado por el cliente, es considerado competitivo en el 
mercado? 
          
24. ¿La empresa participa en las ferias locales o regionales?           
25 ¿Periódicamente, ofrece ofertas al consumidor?            
26.¿Cabe  la posibilidad de forjar alianzas estratégicas con otras empresas de 
su mismo tamaño en el mercado? 
          
27. ¿Existen alianzas estratégicas con otras empresas, representantes 
regionales o locales? 
          
28. ¿Las personas responsables de vender el producto, logran vender 
fácilmente lo programado durante el mes, semana o día? 
          
  29. ¿Periódicamente, se sacan al mercado nuevos formatos de sus productos?           
  
30. ¿Respecto a los clientes fidelizados, existe una línea de crédito para las 
compras de su producto? 






Variable 2: Comercialización 
Dimensiones Indicadores 
Valores de la escala 
Muy 
bueno 
Bueno Regular Malo 
Muy 
malo 
5 4 3 2 1 
Clientes 
Satisfacción   
1. ¿El número de quejas, supera al número de sugerencias, en el buzón de 
recomendaciones que tiene la empresa? 
     
2. ¿La empresa recibe buenas opiniones respecto a la venta y presentación de 
su producto? 
     
3. ¿Los productos han sido condecorado alguna vez, como uno de los mejores 
de la región o localidad?  
        
4. ¿Los clientes, compran periódicamente el producto y lo recomiendan?       
5. ¿En las encuestas elaboradas y dirigidas a sus clientes; en la mayoría de 
respuestas son positivas hacia su producto? 
     
6. ¿Los clientes, se sienten inconformes con algunas características del producto, 
Usted corrige esas diferencias, con la finalidad de que el cliente se vaya 
satisfecho? 
     
Fidelidad del Cliente   
7. ¿Los clientes, que compran su producto por primera vez, usualmente regresan 
a comprar? 
          
8 ¿Desarrolla estrategias de marketing para que los clientes regresen a comprar?      
9. ¿¿La fidelidad del cliente, es uno de los pilares más importantes al momento 
de desarrollas las estrategias de mercado? 
     
10. ¿Los clientes fidelizados tienen mayores beneficios de aquellos que no lo 
son? 
     
Precio Directo 
11. ¿El incremento en el precio de los insumos (telas, algodón, remalles, fibras, 
etc.), influye de manera determinante en el precio de producto al vender? 
     
12. ¿El costeo de los productos, se hacen periódicamente?      
13. ¿El incremento del dólar afecta al precio dirigido al consumidor?      
14. ¿Establece diferentes precios, a los clientes según nivel socioeconómico?      
15. ¿Incluye el IGV en el precio que se muestra al consumidor en los stands de 
venta? 
     
16. ¿El precio es considerado el aspecto más importante en el momento de la 
compra para los consumidores? 
     
Producción 
Rendimiento 
17. ¿Renueva su capacidad instalada (maquinaria, terreno, instrumentos, etc.) 
anualmente? 
     
18. ¿Existe una capacitación periódica del personal relacionado a la producción 
para mejorar su productividad? 
     
19. ¿La logística cumple su función y logra un correcto seguimiento de los 
proveedores?  
     
Producto 
20. ¿En las alternativas de producción, producir al menor costo posible, es la 
alternativa más fuerte? 
     
21. ¿El producto pasa por un examen de calidad?      
Eficiencia 
22. ¿Se logra producir lo acordado en el mes?      
23. ¿La recepción de los productos solicitados al interior del país llegan en el 
tiempo acordado? 
     
Canal de 
Distribución 
Ventas      
24. ¿Las ventas son ascendentes en comparación al año anterior?      
25.¿Logra incrementar las ventas, en el sector donde es menos 
competitivo?(Nivel socioeconómico B y A, es decir aquellos consumidores que 
     





















tiene mayor capacidad de compra) 
                                                 Mercado       
26. ¿El Mercado es muy competitivo y se rige por el precio en el mercado?      
27. ¿La competencia entre empresas se da de manera justa? (Las competidoras 
no hacen dumping (importación de insumos más baratos que ocasionan una 
reducción en el costo de cada producto)? 
     
28. ¿Hay nichos de mercado por satisfacer, Ha realizado alguna estrategia para 
ingresar en ese nicho de mercado? 
     
Financiamiento      
29. ¿El capital invertido, es básicamente el capital social aportado por el dueño 
de la empresa? 
     
30. ¿Su capacidad de gasto, le permite solicitar préstamos con los bancos del 
país? 












































































































































































































































































































































































































































































































MATRIZ DE CONSISTENCIA 




















































¿Cuál es la 
relación que 
existe entre el 
plan de 
mercadeo y la 
comercialización 







Identificar la relación 
que existe entre  el 
plan de mercadeo y 
la comercialización 






Existe una relación  
entre el plan de 
























deseos a través 
de procesos de 
intercambio; 
esto se logra 
mediante un 
análisis y 
diagnóstico de la 













Es una guía que 
las empresas 
utilizan para 
ayudar a promover 
sus productos y 
servicios y llegar a 
los clientes 
potenciales y guiar 
en el momento de 
implementar cada 




forma más eficaz 




































de la V2 
Indicadores  
V2 






existe entre la 
planificación y la 
comercialización 







existe entre las 
metas y la 
comercialización 








existe entre las 
estrategias y la 
comercialización 








Identificar la  
relación  entre la 
planificación y la 
comercialización de 
la Empresa Quilted 
Fabrics S.A.C  de 
Huachipa-
Lurigancho 2016 
Identificar la  
relación   entre las 
metas y la 
comercialización de 
la Empresa Quilted 
Fabrics S.A.C de 
Huachipa  2016 
 
Identificar la relación  
entre las estrategias 
y la comercialización 
de la Empresa 
Quilted Fabrics 









Existe una relación 
directa entre la 
planificación y la 
comercialización de 
la Empresa Quilted 
Fabrics S.A.C de 
Huachipa, 
Lurigancho 2016 
Existe una relación 
directa  entre las 
metas y la 
comercialización de 
la Empresa Quilted 
Fabrics S.A.C de 
Huachipa-
Lurigancho 2016 
Existe una relación 
directa entre las 
estrategias y la 
comercialización de 
la Empresa Quilted 



















orientan el flujo 




usuario con el 
fin de satisfacer 
a los clientes y 
realizar los 








s , y un proceso 
social. Se da en 
dos planos: Micro 
comercialización 
que observa a los 
clientes. Macro 
comercialización 


































































Tabla de Especificaciones  
Variable  Dimensiones Indicadores  Ítems Peso  %  
Plan de mercadeo  
Planificación  
Proyectar  1,2,3,4 
20 40% Organizar 5,6,7 
Programar 8,9 
Metas 
Objetivos  10,11 
12 24% Finalidad  12,13 
Eficacia 14,15 
Estrategias  
Habilidad  16,17,18,19,20,21 
18 36% Toma de decisiones 22 
Táctica  23,24,25,26,27,28,29,30 
Total 50 100% 
      
      Tabla de Especificaciones  
Variable  Dimensiones Indicadores  Ítems Peso  %  
Comercialización   
Clientes 
Satisfacción  1,2,3,4,5,6 
18 45% Fidelidad del cliente 7,8,9,10 
Precio directo 11,12,13,14,15,16 
Producción  
Rendimiento 17,18,19 
8 20% Producto 20,21 
Eficiencia 22,23 
Canal de distribución  
Ventas 24,25 
14 35% Mercado 26,27,28 
Financiamiento 29,30 





ANEXO VI: DETALLE DE CONFIABILIDAD DE LOS ÍTEMS DEL INSTRUMENTO  
Estadísticas de total de elemento 
 
Media de 
escala si el 
elemento se ha 
suprimido 
Varianza de 







Alfa de Cronbach si el 
elemento se ha 
suprimido 
1 132,10 288,369 ,661 ,908 
2 131,83 289,109 ,697 ,908 
3 131,40 299,834 ,535 ,911 
4 132,10 288,369 ,661 ,908 
5 131,83 289,109 ,697 ,908 
6 132,10 288,369 ,661 ,908 
7 131,83 289,109 ,697 ,908 
8 131,40 299,834 ,535 ,911 
9 132,13 310,257 ,152 ,914 
10 132,13 308,740 ,146 ,915 
11 132,23 291,495 ,521 ,910 
12 132,20 291,131 ,565 ,910 
13 131,93 294,961 ,490 ,911 
14 131,47 302,189 ,413 ,912 
15 132,10 290,438 ,604 ,909 
16 132,10 290,438 ,604 ,909 
17 131,83 294,213 ,546 ,910 
18 131,40 301,697 ,463 ,911 
19 132,43 302,047 ,222 ,916 
20 131,73 305,099 ,319 ,913 
21 132,10 290,438 ,604 ,909 
22 132,10 290,438 ,604 ,909 
23 131,83 294,213 ,546 ,910 
24 131,40 301,697 ,463 ,911 
25 132,83 305,385 ,107 ,921 
26 132,10 296,438 ,442 ,912 
27 131,80 295,821 ,494 ,911 
28 131,40 307,145 ,256 ,914 
29 132,10 296,438 ,442 ,912 
























1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 
5 5 4 1 3 1 3 1 4 27 5 5 5 5 5 4 29 3 4 3 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 3 65 121 
4 4 4 3 3 2 2 2 4 28 4 4 5 4 3 4 24 3 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 4 3 3 3 60 112 
5 5 4 3 3 1 4 4 5 34 5 5 5 4 5 3 27 3 4 5 5 5 5 5 3 3 2 1 3 1 1 1 47 108 
5 5 5 3 2 3 3 2 3 31 3 5 4 3 4 3 22 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 54 107 
4 3 4 3 2 1 4 3 4 28 4 3 4 4 5 2 22 3 4 5 5 4 3 4 4 3 5 3 5 3 3 3 57 107 
4 3 3 2 3 4 3 3 3 28 2 3 5 3 4 2 19 3 5 4 3 5 4 4 4 4 5 3 3 4 3 4 58 105 
3 5 4 1 1 2 3 5 5 29 5 5 5 5 5 1 26 4 3 3 3 5 4 4 1 2 1 5 5 2 2 1 45 100 
3 3 3 3 4 4 4 4 4 32 4 3 3 3 3 3 19 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3 3 2 52 103 
2 2 2 2 2 1 3 2 4 20 4 2 3 2 2 1 14 1 3 3 2 3 2 3 2 2 1 1 2 2 1 1 29 63 
2 2 2 1 1 2 3 3 3 19 3 2 2 1 2 2 12 3 3 2 1 3 3 3 2 1 1 1 2 1 1 1 28 59 
5 5 4 1 3 1 3 1 4 27 5 5 5 5 5 4 29 3 4 3 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 3 65 121 
4 4 4 3 3 2 2 2 4 28 4 4 5 4 3 4 24 3 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 4 3 3 3 60 112 
5 5 4 3 3 1 4 4 5 34 5 5 5 4 5 3 27 3 4 5 5 5 5 5 3 3 2 1 3 1 1 1 47 108 
5 5 5 3 2 3 3 2 3 31 3 5 4 3 4 3 22 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 4 3 54 107 











CANAL DE DISTRIBUCION 
P3 PG 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 
4 3 3 2 3 4 3 3 3 2 3 5 3 4 2 3 50 5 4 3 5 4 4 4 29 4 5 3 3 5 4 3 27 
106 
3 5 4 1 1 2 3 5 5 5 5 5 5 5 1 4 59 3 3 3 5 4 4 1 23 2 1 5 5 3 3 3 22 
104 
3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 54 3 4 4 4 4 4 4 27 4 4 4 2 3 4 4 25 
106 
2 2 2 2 2 1 3 2 4 4 2 3 2 2 1 1 35 3 3 2 3 2 3 2 18 2 1 1 2 3 3 2 14 
67 
2 2 2 1 1 2 3 3 3 3 2 2 1 2 2 3 34 3 2 1 3 3 3 2 17 1 1 1 2 3 2 1 11 
62 
5 5 4 1 3 1 3 1 4 5 5 5 5 5 4 3 59 4 3 5 5 5 5 4 31 4 5 5 5 4 3 5 31 
121 
4 4 4 3 3 2 2 2 4 4 4 5 4 3 4 3 55 5 5 5 5 5 4 4 33 4 4 3 4 5 5 5 30 
118 
5 5 4 3 3 1 4 4 5 5 5 5 4 5 3 3 64 4 5 5 5 5 5 3 32 3 2 1 3 4 5 5 23 
119 
5 5 5 3 2 3 3 2 3 3 5 4 3 4 3 4 57 4 4 3 4 3 4 3 25 3 4 4 3 4 4 3 25 
107 
4 3 4 3 2 1 4 3 4 4 3 4 4 5 2 3 53 4 5 5 4 3 4 4 29 3 5 3 5 4 5 5 30 
112 
4 3 3 2 3 4 3 3 3 2 3 5 3 4 2 3 50 5 4 3 5 4 4 4 29 4 5 3 3 5 4 3 27 
106 
3 5 4 1 1 2 3 5 5 5 5 5 5 5 1 4 59 3 3 3 5 4 4 1 23 2 1 5 5 3 3 3 22 
104 
3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 54 3 4 4 4 4 4 4 27 4 4 4 2 3 4 4 25 
106 
2 2 2 2 2 1 3 2 4 4 2 3 2 2 1 1 35 3 3 2 3 2 3 2 18 2 1 1 2 3 3 2 14 
67 





                 ANEXO VIII: EVALUACIÓN DE SIMILITUD CON TURNITIN 


















ANEXO IX: AUTORIZACIÓN DE LA EMPRESA 
Autorización de la empresa 
 
30 de noviembre del 2016 
QUILTED FABRICS S.A.C 
Señorita:  
RENEE ARANA PERALES  
GERENTE GENERAL 
Estimados y Distinguidos Señores: 
Nos place extenderles un cordial saludo, con la finalidad de hacer de su 
conocimiento que el estudiante Trujillo Nicasio, Luis David Edison con DNI 
48080842, de la carrera de Administración de empresas damos el permiso 
correspondiente para que pueda realizar dicho Proyecto de Tesis en nuestra 
empresa y acceso a la misma con fines de que pueda obtener información necesaria 
que le permitan desarrollar su proyecto de tesis de manera satisfactoria.  
Dado que Quilted Fabrics S.A.C es una empresa dedicada a la fabricación, 
comercialización y distribución de colchones para el público en general, ha decidido 
visitar nuestras instalaciones para obtener información que les permitan completar su 
Proyecto de Pre-Grado sobre el tema de investigación relacionado al Plan de 
mercadeo y comercialización en la empresa Quilted Fabrics S.A.C.  
 
Le deseo mucho éxito en su investigación y confiamos que de la misma resulte una 
aportación valiosa para nuestra empresa. 
 
 Me despido cordialmente   
90 
 
 
 
 
 
 
 
 
